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LAEMPRESA

MPAC es una empresa
dedicada exclusivamente
a la fabricacion vy
comercializacion de
empaques para reposteria
hechos principalmente en
carton maneja diferentes
formas, tamanios, texturas
y colores.

Ubicada en la ciudad de
Cali, desde el 2008. Su

compromiso social
consiste en el aporte al
cuidado del medio

ambiente.




Introduccion
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Empresas « Déficit en el Area de Ventas

» Reconocer principales puntos a

Investigacion mejorar
» Eficiencia en el uso de recursos

« Construir un plan
de Mejoramiento

Proyecto
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Planteamiento del
problema
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Teniendo en cuenta la falencia que presenta esta
empresa en su ambito de ventas, se propone
elaborar un plan de mejoramiento enfocado en la
fuerza de ventas, el cual le permitiria a MPAC usar
los recursos que tiene actualmente y encaminarlos
en la direccion que se requiera, para obtener un
mejor servicio a sus clientes, los cuales son el pilar
fundamental para esta empresa.
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Objetivos
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Objetivo
General

Proponer un plan de
mejoramiento en el area
de ventas de la empresa
MPAC de Cali, en el
ano 2021.

< 4

/ Objetivos Especificos\

v' Realizar el diagnéstico de la

situacion actual en el departamento
de ventas de MPAC.

Determinar los estrategias Yy
elementos que se requieren para
mejorar los procesos del area de
ventas.

Estructurar el plan de mejora del
area de ventas enfocado en la

fuerza de ventas para la empresa
\MPAC. /

o Antonio José
Camacho

INSTITUCION UNIVERSITARIA




Marco Teodrico

TEORIA DE LAS EXPECTATIVAS

Esta teoria fue propuesta por Vroom, V.H (1964)

Expresa que la motivacion humana depende de tres ambitos: la
expectativa, la valencia y la instrumentalidad, esta teoria esta centrada en
las organizaciones y hace alusion de una manera especifica a la
motivacion en el trabajo, Ruiz Mitjana, L. (2019).
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Partiendo de esta teoria, Vroom propone una férmula que esta
compuesta de los 3 ambitos:

Expectativa x Instrumentalidad x Valencia =

K Fuerza Motivacional. j
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Marco Teorico

p

Instrumentalidad: Los trabajadores tienen asignadas sus funciones y todo
es indispensable para que la empresa funcione correctamente, tomando a la
organizacion como un conjunto y al empleado como una pieza funcional
que aporta valor.
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Valencia: El aspecto a identificar es lo que valora cada empleado,
(sueldo, flexibilidad de horarios, vacaciones adicionales, etc.) y
adicionalmente, conocer que valor se le dara a cada empleado por sus
resultados.
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Marco Legal

N

Por medio de la cual se expide el
Reglamento Técnico sobre los
requisitos sanitarios que deben
cumplir los materiales, objetos,
envases y equipamientos destinados
a entrar en contacto con alimentos y
bebidas para consumo humano.

Resolucion 683 de 2012

. 4

/ Decreto 4403 de 1988 \

Por el cual se fija el precio basico por
tonelada de cartén para liquidar el
impuesto  sobre la  produccidn
nacional.

Este Articulo encontrado dispone de
un precio estandar que es: Fijar el
precio moneda corriente, este precio
es el basico por tonelada de carton,
para todas las empresas o industrias
que trabajan con carton.
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Tipo de Estudio

Metodologia

Enfoque de la
investigacion

Descriptivo

Meétodo de
Investigacion

Cualitativo 1

Fuentes de
Investigacion

Cuestionario y
entrevista.

1 1 11

Primarias y
secundarias
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Resultados Obtenidos
Desarrollo Objetivo # 1

e

<

Teniendo en cuenta los resultados de las entrevistas que fueron
realizadas a las personas que trabajan dentro de MPAC se realiza un
diagnostico de la empresa, este diagndéstico estara subdividido en los
mismos aspectos que tiene el cuestionario que los empleados tuvieron
que responder:

» Estado de la empresa y la relacion con sus cargos.
» Productos que MPAC ofrece.
» Canales de promocion.

\
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Resultados Obtenidos
Desarrollo Objetivo # 2

/ Se evidenciaron dos pilares importantes en cuanto a \

determinar las estrategias y elementos requeridos:

ﬁ Capacitacion en
ventas

K " Definicidon de /

Procesos
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Resultados Obtenidos
Desarrollo Objetivo # 3

Por ultimo, estructurar el plan de mejora para el area de ventas de MPAC se\
desarrollaran conceptos del marketing direccionados a la empresa, el
desarrollo de estas se dividira en 3 partes:

/
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Conclusiones

Después de realizar esta investigacion se concluye que el estudio
constante y la organizacion empresarial son fundamentales para un
crecimiento continuo de MPAC, pero no solo a nivel de ventas, la
intencion es poder brindar un buen ambiente de trabajo a los
empleados, brindando capacitacion, espacios de trabajo adecuados y
descansos oportunos, el uso de herramientas apropiadas y la
implementacion de canales digitales, haran que la efectividad en el
manejo de los recursos que actualmente manejan sea mayor y que el
crecimiento que MPAC esta dispuesta a realizar sean posibles.
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Recomendaciones

Se extiende una invitacion a MPAC al estudio constante
con el fin de estar siempre a la vanguardia.

La organizacion y la definicion de procesos les ayudaran a
estar mejor preparados ante los contratiempos que se
presenten en la empresa.

La presencia en redes y la formacion de comunidad, haran
que lleguen a mas personas, aumentando la posibilidad de
generar beneficios.
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